Beschaffungsinformation by Arnold, Ulli
325 Beschaffungsinformation 326 
Beschaffungsinformation 
UlliArnold 
[s. a.: Beschaffung, Materialwirtschaft, Logistik; 
Beschaffungsplanung und -kontrolle; Information: 
Bedarf, Analyse und Verhalten; Kennzahlensy-
steme; Kostenrechnungssysteme; Kostenverursa-
chung und Kostenzurechnung; Lagerhaltungsstra-
tegien und -modelle; Marktforschung; Transport-
planung und T ransportmodelle.] 
I. Beschaffungsinformation als Grundlage von 
Beschaffungsentscheidungen; ll. Analyse des organi-
sationalen Beschaffungsverhaltens; Ill.lnformations-
grundlagen für Beschaffungsentscheidungen; N. Auf 
bau eines Beschaffungsinformationssystems. 
I. Beschaffungsinformation als Grundlage 
von Beschaffungsentscheidungen 
Entscheidung bezeichnet den gesamten Prozeß der 
Willensbildung, Realisation und Kontrolle (- Ent-
scheidungsprozesse). Jedes Entscheidungs- und Pro-
blemlösungsverhalten in der Realität ist durch Unvoll-
kommenheit der Informationsausstattung gekenn-
zeichnet. Eine Verbesserung der Informationsgrund-
lagen führt tendenziell zu einer Verbesserung unter-
nehmeciseher Entscheidungen. Unvollkommenheit 
bezeichnet neben der quantitativen Verfügbarkeit 
strategisch operativ 
- Verbesserung der - Erzielungeines 
strategischen Planungs· materialwirtschaftlichen 
untef' 
und Entscheidungs· . Optimums durch 
. prozeduren • kurzfris tige 
nehmens-
- Verbesserungder Bedarfsplanung 
gerichtet Organisationsstruktur • Ermittlungoptimaler 
Bestellmengen 
• Maßnahmen der 
Qualitiitssicherung 
- Erschließungvon 
-Anfrage 
Lieferantenpotentialen - Ange otsvergleich 
(bestehende und neue - Vergabeverhandlung 
Beschaffungsquellen) -Bestellung 
markt-
- Erschließungvon - Auftragsbestiitigung 
Innovationspotentialen der - Terminsicherung 
gerichtet Lieferanten 
- Sicherstellungder 
lntegrationsfiihigkeit der 
Inputobjekte 
- Bildung strategischer 
Allianzen 
Abb. 1: Systematik von Beschaffungsentscheidungen 
(Vollständigkeitsgrad) auch die qualitative Seite der 
Informationsausstattung (Unsicherheit und U ngewiß-
heit). 
Beschaffungsentscheidungen (- Beschaffung. 
Materialwirtschaft, Logistik) beziehen sich sowohl 
auf unternehmensinterne als auch auf unternehmens-
externe (marktliche) Sachverhalte (Grochla/Schön-
bohm 1980). Im Hinblick auf die Bedeutung für das 
Erfolgspotential eines Unternehmens und die Reich-
weite der zugrundeliegenden Informationen lassen 
sich strategische und operative Beschaffungsentschei-
dungen differenzieren ( vgl. Abb. 1 ). 
Zielsetzung der operativen Beschaffungsentschei-
dungen ist die Erreichung eines materialwirtschaftli-
chen Optimums (Grochla 1978). Die definierten 
Beschaffungsgüter sollen in der richtigen Menge 
und Qualität, am richtigen Ort, zur richtigen Zeit und 
zum niedrigsten Preis bereitgestellt werden 
(- Beschaffungsplanung und -kontrolle ). 
Dazu ist es notwendig, mit Hilfe programm- und/ oder ver-
brauchsorientierter Dispositionsverfahren den kurzfristigen 
Beschaffungsbedarf festzulegen und durch mathematische 
Algorithmen diejenige (optimale) Bestellmenge zu errechnen, 
die zum Minimum der gesamten Beschaffungskosten führt 
(-+ Lagerhaltungsstrategien und -modelle). Die sachlichen 
Gestaltungsnotwendigkeiten zur Realisierung einer reibungslo-
sen Sachgüterbeschaffung erstrecken sich auf die Qualitäts-
sicherung und die Koordination der logistischen Teilprozesse 
(-+ Transportplanung und Transportmodelle). Die operati-
ven, marktgerichteten Beschaffungsentscheidungen stellen die 
einzelnen Bestellvorgänge in den Mittelpunkt. Idealtypisch kön-
nen die Phasen Anfrage, Angebotsvergleich, Vergabeverhand-
lung, Bestellung, Auftragsbestätigung und Terminsicherung 
unterschieden werden. 
Strategische Beschaffungsentscheidungen dienen 
dazu, Wettbewerbsvorteile zu erzielen und abzusi-
chern; sie sollen ganz allgemein die Erfolgspotentiale 
eines Unternehmens stärken. 
Die Beschaffung von Informationen für die opera-
tive und strategische Beschaffungspolitik wird vor 
allem von den tasächlichen Angebots- und Nachfrage-
strukturen bestimmt. Besondere Bedeutung für die 
Notwendigkeit und für die Intensität von 
Informationsaktivitäten haben die vertikalen Markt-
beziehungen, die sog. "Marktseitenverhältnisse" 
(Theisen 1970): 
Das Marktseitenverhältnis a liegt vor, wenn gegenüber der Zahl 
derAnbieterund ihren Marktanteilen die Zahl der Nachfrager 
in einem Maße größer und die Marktanteile der Nachfrager in 
einem Maße kleiner sind, daß einem Anbieter die Nachfrager 
im einzelnen als unbedeutend erscheinen. Der einzelne Anbie-
terbetrachtet die Nachfrager als Kollektiv und bestimmt einsei-
tig die Transaktionsbedingungen. Der einzelne Nachfrager 
benötigt Informationen, um längerfristig die für ihn ungünsti-
gen Strukturen der Anbieterseite verändern zu können (bei-
spielsweise Substitutionsentscheidungen, Bildung von 
Nachfragerkooperationen, Aufbau neuer Beschaffungsquel-
len). 
Das Marktseitenverhältnis b liegt vor, wenn gegenüber der 
Zahl derAnbieterund ihren Marktanteilen die Zahl der Nach-
frager in einem Maße kleiner und die Marktanteile der Nachfra· 
ger in einem Maße größer sind, daß ein Nachfrager die Anbieter 
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im einzelnen als unbedeutend ansieht. Der einzelne Nachfrager 
betrachtet also die Anbieter als Kollektiv. Er benötigt Informa-
tionen, um kurzfristig die von ihm gesetzten T ransaktionsbedin-
gungen an Marktveränderungen anpassen zu können (beispiels-
weise Nutzungvon Faktorpreisveränderungen). 
Das Marktseitenverhältnis c liegt vor, wenn gegenüber der 
Zahl der Anbieter und ihren Marktanteilen die Zahl der Nach-
frager in einem geringeren Maße abweichend oder gleich ist 
und auch die Marktanteile der Nachfrager in einem geringeren 
Maße abweichend oder gleich sind, so daßAnbieterund Nach-
frager einander auch im einzelnen bedeutend erscheinen. Mit 
anderen Worten: Anbieter und Nachfrager betrachten sich 
jeweils als individuelle Transaktionspartner (.singuläre Betrach-
tung der Marktpartner"). Theisen spricht in diesem Falle von 
.Märkten des Verhandelns". 
II. Analyse des organisationalen 
Beschaffungsverhaltens 
Zur Beurteilung der Informationsgrundlage für strate-
gische Beschaffungsentscheidungen ist es notwendig, 
den Informationsbedarf und das Informationsverhal-
ten der Entscheidungsträger zu analysieren(--+ Infor-
mation: Bedarf, Analyse und Verhalten). Für die 
Beschreibung und Erklärung des Beschaffungsent-
scheidungsprozesses werden in der Literatur zahlrei-
che Modellvorstellungen unterschiedlichen Komple-
xitätsgrades vorgelegt, die unmittelbare Schlußfolge-
rungen hinsichtlich der Informationsbedarfe erlau-
ben. 
1. Kaufklassen-/Kaufphasen-Modell 
Robinson/Paris/Wind ( 1967) schlagen in ihrem Buy-
grid-Modell eine Unterteilung der Kaufsituation in die 
drei Klassen 
- Erstkauf ( new task), 
- modifizierter Wiederholungskauf ( modified rebuy) 
und 
- reiner Wiederholungskauf (straight rebuy) 
vor. Zur Kennzeichnung werden die Merkmale 
"Neuigkeitsgrad des Entscheidungsproblems", "Infor· 
mationsbedarf" und "Berücksichtigung von Alternati-
ven" herangezogen (vgl.Abb. 2). 
~ Neuheitdes Informations- BerUcksichl~ e Problems bedarf gungneuer n Alternativen 
Erstkauf hoch maximal viele 
(.important") 
modifizierter mittel mJIBig begrenzt 
Wiederholungskauf 
reiner Wiederholungskauf niedrig gering keine 
Abb. 2: Unterscheidungsmerkmale für &ufsituationen 
(Amold 1982, S. 106) 
Der Neuigkeitsgrad einer Problemstellung ist bei-
spielsweise dann hoch, wenn die Beschaffungssitua-
tion keine Ähnlichkeit mit Entscheidungsproblemen 
der Vergangenheit aufweist. Weder das Produkt noch 
die Beschaffungsquelle sind bisher bekannt; deshalb 
können die Entscheidungsträger auch nicht auf Erfah-
rungen aus früheren Transaktionen zurückgreifen. Sie 
haben regelmäßig erhebliche Informationsdefizite, 
und deshalb ist in einer "new task"-Situation der 
Informationsbedarf maximal. Gleichzeitig ist in dieser 
Entscheidungssituation der Unsicherheitsgrad beson· 
ders groß. Als Gegentyp ist der reine Wiederholungs· 
kauf anzusehen. Darunter versteht man Beschaffungs-
situationen, die immer wieder auftreten und für die 
deshalb Routineabläufe festgelegt werden können. 
Lieferant und Produkt sind hinreichend bekannt; im 
Einzelfalle müssen lediglich Beschaffungsmenge, Lie-
ferzeit und Gegenleistung bestimmt werden. Zur 
Lösung dieser Situation ("wohldefiniert") können for· 
male Entscheidungsregeln herangezogen werden 
(beispielsweise die Bestellmengenoptimierungsfor-
mel von Harris ). Im Falle des modifizierten Wiederho-
lungskaufes sind entweder die Produkte oder aber die 
Beschaffungsquellen neu. Gründe für eine Produkt-
modifikation bzw. einen Lieferantenwechsel können 
sem: 
- der Nachfrager plant selbst eine Produkt- oder Ver· 
fahrensmodifikation; 
- Lieferanten bieten Produktverbesserungen (Modi-
fikationen, Innovationen) an; 
- Zwaf!g zur Kosteneinsparung in der Käuferorgani· 
sation (Folge z. B. von wertanalytischen Untersu-
chungen); 
- Bemühen um verbesserte Transaktionsbeziehun· 
gen, die sowohl durch den Lieferanten als auch vom 
Käufer initiiert sein können. 
Bisherige Erfahrungen bilden die Grundlage für die 
Realisierung neuer Problemlösungen. 
Eine ähnliche Typologie legt Kutschker (1972) vor, 
wobei die Bedeutung der Entscheidungssituation 
getrennt für die Käufer- und Anbieterorganisation her-
ausgearbeitet wird. Durch die Kombination der Merk-
male Neuartigkeit des Problems, relativer Wert des 
Investitionsobjektes und Ausmaß des hervorgerufe· 
nen organisationalen Wandels entstehen aus Käufer· 
sieht folgende Entscheidungssituatiönen: 
- Typ A: reiner Wiederholungskauf; kleiner Wert; 
kein oder nur geringer organisationaler Wandel; 
- Typ B: modifizierter Wiederholungskauf; mittlerer 
Beschaffungswert; mittlerer organisationaler Wan· 
deL Weniger prägnant darstellbar als die Extrem· 
typen A und C, im konkreten Falle zu spezifizieren. 
- Typ C: Erstkauf; großer Beschaffungswert; nach-
haltiger organisationaler Wandel. 
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2. Rollen-Konzepte 
Dieneueren Ansätze zur Analyse des organisationalen 
Beschaffungsverhaltens gehen davon aus, daß in 
bestimmten Situationen Entscheidungen von einer 
Mehrzahl von Entscheidungsträgern ("Kollektiv") 
getroffen werden. Die an einer Entscheidung beteilig-
ten Personen, Rollen- oder Funktionsträgerwerden in 
dem Vorstellungsbild des buying center gedanklich 
zusammgengefaßt. 
Umfang und Struktur eines buying center können 
nur situationsspezifisch bestimmt werden. In der Spie-
gel-Untersuchung von 1982 wurde festgestellt, daß 
durchschnittlich vier Personen an einer Beschaffungs-
entscheidung mitwirken. In der Hälfte der untersuch-
ten Unternehmen waren zwei oder drei Personen an 
der Entscheidungsfindung beteiligt, in jedem zehnten 
Unternehmen umfaßt das buying center sogar mehr 
als zehn Personen (Spiegel-Verlag 1982). 
Webster und Wind unterscheiden fünf verschie-
dene Rollen im Rahmen eines buying center 
(Webster/Wind 1972): 
- Einkäufer (buyer) sind Organisationsmitglieder, 
die aufgrund ihrer formalen Kompetenz Lieferan-
ten auswählen und Einkaufsabschlüsse tätigen. 
I. d. R. gehören sie der Einkaufsabteilung eines 
Unternehmens an. 
- Benutzer ( user) sind jene Personen, die nach erfolg-
ter Beschaffung ein bestimmtes Gut tatsächlich ver-
wenden. Ihre Anforderungen bestimmen insbeson-
dere die Qualität der Inputfaktoren. Von der Akzep-
tanz eines Produktes bzw. Lieferanten durch den/ 
die Benutzer hängt wesentlich der Erfolg des 
Beschaffungsprozesses ab. 
- Beeinflusser (influencer) sind Personen, die zwar 
nicht unmittelbar am KaufprozeG beteiligt sind, 
jedoch auf informellem Wege Einfluß auf Entschei-
dungsablauf und -ergebnis nehmen können (z. B. 
Festlegung technischer Normen). 
- Informationsselektierer (gatekeeper) steuern den 
Informationsfluß im und in das buying center. Assi-
stenten von Entscheidungsträgern haben beispiels-
weise die Möglichkeit, Informationen zu filtern und 
Kontakte selektiv zu fördern oder zu behindern. 
- Entscheider ( decider) ·sind Organisationsmitglie-
der, die durch ihre formale Position autorisiert sind, 
eine Beschaffungsentscheidung verbindlich zu tref-
fen. Typische Entscheider in diesem Sinne sind 
etwa die Mitglieder der Unternehmensleitung. 
In der Unterscheidungvon Macht- und Fachpromoto-
ren (Witte 1973;Strothmann 1979) wird eine stärkere 
Verdichtung des Rollenkonzeptes vorgenommen. Als 
Fachpromotoren kann man die Mitglieder des buying 
center verstehen, die im Hinblick auf den Arbeitsbe-
reich Beschaffung als Fachleute gelten und sich unab-
hängig von Position und Funktion durch objektbezo-
genes Fachwissen auszeichnen. Dagegen verfügen 
Machtpromotoren über formale Entscheidungskom-
petenzen und können aufgrund ihrer hierarchischen 
Stellung und politischen Beeinflussungsmöglichkeiten 
Maßnahmen durchsetzen oder verhindern. Die Unter-
stützung eines Beschaffungsentscheidungsprozesses 
erfolgt also weniger aus fachspezifischen Gründen, 
sondern orientiert sich vor allem an den Auswirkun-
gen einer Entscheidung auf das Gesamtunternehmen. 
Entsprechend den Befunden von Witte kommen 
optimale Beschaffungsentscheidungen nur dann zu-
stande, wenn Fach- und Machtpromotoren als ziel-
orientiertes "Promotoren-Gespann" den Kern eines 
buying center bilden. 
3. Totalmodelle des Beschaffungsverhaltens 
Der Kaufklassenansatz und die Rollen-Konzepte sind partielle 
Ansätze zur Erklärung des organisationalen Kaufverhaltens. 
Verschiedene Autoren haben Modellentwürfe vorgelegt, die 
eine Integration von Einflußfaktoren und Prozcßelementen im 
Sinne eines Totalmodells anstreben_ T otalmodelle, die die ein-
zelnen Einflußfaktoren auf das Beschaffungsverhalten in ihrer 
Beziehungsstruktur benennen und beschreiben, werden als 
Struktunnodelle bezeichnet. Dagegen versuchen Prozeßmo-
delle, den Ablauf eines Entscheidungsprozesses in der Beschaf-
fung abzubilden_ 
Der Ansatz von Webster/Wind hat als Strukturmodell 
größere Beachtung gefunden; von den Prozeßmodel-
len ist der Vorschlag von Sheth besonders erwähnens-
wert. 
Webster/Wind unterscheiden vier Gruppen von 
Einflußfaktoren auf das Organisationale Beschaffungs-
verhalten (Webster/Wind 1972): 
(a) Die umweltbedingten Determinanten beeinflus-
sen das Kaufverhalten durch politische, gesell-
schaftlich-kulturelle, ökonomische und techni-
sche Veränderungen. Die Einführung des europäi-
schen Binnenmarktes ist beispielsweise eine 
umweltspezifische Determinante, die sich der 
Kontrolle durch ein einzelnes Unternehmen ent-
zieht, gleichzeitig aber nachhaltige Veränderun-
gen des Beschaffungsverhaltens initiieren kann. 
(b) Die organisationalen Determinanten greifen die 
Tatsache auf, daß die Entscheidungsträger nicht 
als Privatpersonen, sondern als Mitglieder einer 
mehr oder weniger stark formalisierten Organisa-
tion handeln. Die jeweilige Organisation bildet 
den strukturellen Rahmen für das Beschaffungs-
verhalten. Sie wird nach Webster/Wind durch die 
vorhandene Technologie, Organisationsstruktur, 
Ziele und Aufgaben und Mitglieder der Organisa-
tion bestimmt. 
(c) Die interpersonellen Determinanten bezeichnen 
jene Einflüsse, die sich aus der arbeitsteiligen 
Struktur von Beschaffungsentscheidungsprozes-
sen ergeben. Mit dem buying center-Konzept 
wurde bereits auf das Zusammenwirken unter-
schiedlicher Rollen hingewiesen (buyer, user, 
influencer, gatekeeper, decider). Wichtig ist nun 
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eine weitere Differenzierung: bei der personalen 
Zuordnung der unterschiedlichen Rollen müssen 
sowohl aufgabenbezogene ("task variables") als 
auch nichtaufgabenbezogene ("nontask varia-
bles") Zielvorstellungen unterschieden werden. 
Mit anderen Worten: auch bei Beschaffungsent-
scheidungen versuchen Entscheidungsträger, ihre 
individuellen Interessen im Zusammenhang mit 
den zu erfüllenden Sachaufgaben zu realisieren 
(beispielsweise Karriereinteressen, Arbeitsmarkt-
informationen, Verbesserung der individuellen 
Beitrags-Anreiz-Bilanz). 
(d) Intrapersonelle Determinanten beziehen sich auf 
das interne System der an organisationalen Kauf-
entscheidungsprozessen beteiligten Individuen. 
Aus dem-+ Konsumgütermarketing ist bekannt, 
daß Konstrukte wie beispielsweise Motivation, 
Emotionen und Einstellungen das Kaufentschei-
dungsverhalten beeinflussen. Neben diesen akti-
vierenden Variablen spielen die kognitiven Pro-
zesse der Informationsaufnahme, der Wahrneh-
mung und Beurteilung, des Lernens und Wieder-
erinnerns eine wichtige Rolle bei der Erklärung 
von-+ Käuferverhalten. 
Im Strukturmodell von Webster/Wind werden die zahlreichen 
Einflußfaktoren auf das Beschaffungsverhalten in Organisatio· 
nen systematisiert. Es handelt sich damit um eine deskriptive 
Rahmenkonzeption (.conceptual framework", Webster/Wind 
1972). Erklärungskraft im Sinne von empirisch geprüften kausa· 
len Beziehungen kann dieses Modell nur sehr bedingt beanspru· 
chen. 
I Spezielle I Rollen-Ausbildung verhaften Informations-quellen ['1C 
I 
-Verkäufer 
Im Gegensatz zur Strukturorientierung von Webster/ 
Wind modelliert Sheth (1973) den Prozeßablauf der 
organisationalen Beschaffung. Basis des Modells sind 
vier Kernbereiche ( vgl. Abb. 3 ): 
- Die psychologischen Entscheidungsdeterminanten 
der Beteiligten (1), 
- die Bedingungen, die zu einem kollektiven bzw. 
individuellen Entscheidungsprozeß führen (2), 
- die Konfliktlösungsmechanismen (3 ), 
- die situativen Einflußfaktoren ( 4 ). 
Zentrale Bedeutung haben die Erwartungen der Mit-
glieder des buying center ( 1 ). Diese werden durch den 
Erfahrungshorizont ( 1a) der Individuen, das Informa-
tionsverhalten (lb) bzw. die Informationswahrneh-
mung (ld) und die Zufriedenheit mit Beschaffungs-
transaktionen in der Vergangenheit (le) beeinflußt. 
Der Erfahrungshorizont der Entscheidungsträger wird 
durch deren Ausbildung, Rollenverhalten und Lebens-
stil bestimmt. Damit können unterschiedliche Ent-
scheidungsstile erklärt werden. 
Die Erwartungen bestimmen den Kaufentschei-
dungsprozeß (2), der entweder als autonome Ent-
scheidung eines Individuums oder als Kollektivent-
scheidung ablaufen kann. Welche der beiden Alterna-
tiven relevant wird, ergibt sich aus produktspezifi-
schen (2a) und organisationsspezifischen Faktoren 
(2b). Als produktspezifische Faktoren nennt Sheth 
den Zeitdruck bei der Entscheidung, das empfundene 
Risiko und die Kaufklasse; Zielsystem, Größe und 
Zentralisationsgrad der Organisation sind die unter-
I I Lebensstil I Situativ~~ G,life style") Faktoren 4 
l 
-Messen und I Aktive lnfor- I ~Ba~~~:~~· der I Z~friedenheit 1-.- - ---- -- --- -- --- -1 Ausstellungen ...---1, malionssuche [1b Beteiligten -j'1';1 mtt dem Kauf rteJ + 
1-------t 4 Autonome b 1 
-Direktwerbung 1 ~ : Entscheidungen .....-1-~.........t.--, 
r-'------'-, 1 . • Lieferanten- undj 
-Pressemit-
teilungen 
-Zeitschriften-
werbung 
-Fachkonferenzen 
und -tagungen 
-Wirtschafts-
presse 
-.Mund-zu-Mund-
Werbung" 
Erwartungen der : 1 · t Markenwahl 
,..- ~: fe'::~~~~ .,. __________ +-----·, Kollektive I t 
3. Verwender Entscheidungen 
4
· Andere )7 I Industrieller ~ L,................._ _ __, 
Produktspezifische 
Faktoren 
Kaufprozeß Konfliktlösung 
L-----.---~2_. 1. Problem-
• /ösungs-
1 verhalten 
I Unternehmensspezifisccr;Je Faktoren 2b 
2. Überreden 
3. Verhandeln 
4. Machtkampf 
.Austricksen• 
IT 
-Andere 1-----1-1 Wahrnehmungs- I 
.__ ____ _, 1 verzerrung l1dl 
Zeitdruck II Empfundenes II RISikO Kaufklasse I I Ausrichtung der II Größe der II Grad der I Organisation Organisation Dezentralisierung 1 
Abb. 3: Das Modell von Sheth (Backhaus 1990, S. 73 in Anlehnung an Sheth 1973, S. 51) 
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nehmensspezifischen Faktoren. Individualentschei-
dungen kommen regelmäßig dann zustande, wenn 
großer Zeitdruck vorliegt, das Entscheidungsrisiko 
gering ist oder der Fall des Wiederholungskaufes gege-
ben ist. 
Kollektiventscheidungen ("joint decision-making", 
Sheth 1973) sind prinzipiell konfliktäre Entschei-
dungssituationen (Zielkonflikte; Wahrnehmungskon-
flikte, Marktkonflikte usw.). Sheth diskutiert vier 
grundsätzliche Möglichkeiten zur Konfliktlösung: 
- Rationales Problemlösungsverhalten durch Infor-
mationsaustausch ("prob/em solving "), 
- Überreden ("persuasion "), 
- Verhandeln ("bargaining"), 
- Ausspielen von Machtvorteilen ("politicking"). 
Das Ergebnis des Entscheidungsprozesses wird 
schließlich von situativen Faktoren (4) bestimmt. Bei-
spielhaft werden konjunkturelle Einflüsse, Streiks, 
technische Produktionsstörungen u. ä. angeführt. 
Der Erklärungsgehalt dieses Prozeßmodells ist allerdings einge-
schränkt, weil zahlreiche Beziehungen lediglich isoliert darge-
stellt und unter Plausibilitätsgesichtspunkten gewürdigt wer-
den. Wegen der Vielzahl überlagernder Wirkungsbeziehungen 
ist dieses Modell kaum für prognostistische Zwecke geeignet 
(Arnold 1982; Backhaus 1990). Folgende Kritikpunkte sind 
bedeutsam: 
- Sheth stellt nur mögliche Einflußgrößen dar, ohne deren 
Bedeutung für das Beschaffungsverhalten zu erläutern oder 
empirisch zu belegen. Im Gegensatz zu Webster/Wind wer-
den nicht-aufgabenbezogene Variable überhaupt nicht 
berücksichtigt. 
- Opcrationalisierungsvorschläge für die einzelnen Elemente 
des Ansatzes fehlen weitgehend. 
- Das buying centerselbst wird als "black box" betrachtet, die 
Interaktionen zwischen den Mitgliedern vernachlässigt. 
- Die situationsspezifischen Einflugfaktoren sind nicht kon· 
kretisiert, ihr Einfluß auf die Beschaffungsentscheidung 
bleibt unklar. 
III. Informationsgrundlagen für 
Beschaffungsentscheidungen 
1. Merkmale der Beschaffungsmarktforschung 
~.r Fundierung der Beschaffungsentscheidungen 
mussen Informationen von den Beschaffungsmärkten 
gewonnen und aufbereitet werden. Beschaffungs-
marktforschung ist somit eine unverzichtbare Voraus-
setzung einer marktorientierten Beschaffungspolitik 
("Beschaffungsmarketing"). Sie läßt sich anband fol-
gender Merkmale kennzeichnen (Hammann/Lohr-
berg 1986): 
(a) Beschaffungsmarktforschung ist ein Informa-
tionsprozeß, der folgende Stufen umfaßt: 
Bestimmung des Informationsbedarfs, 
Informationssuche, 
Informationsgewinnung und 
lnformationsaufbereitung. 
(b) Zur Vermeidung unnötiger Kosten und zeitlicher 
Verzögerungen bedarf es bei der Gestaltung des 
Informationsprozesses einer systematischen Vor-
gehensweise. 
(c) Systematische---+ Marktforschung erfordert eine 
aktive Vorgehensweise, um bereits vorhandene 
Quellen auszuwerten (Sekundärforschung) und 
betriebsindividuelle Informationsmöglichkeiten 
zu erschließen (Primärforschung). 
(d) Beschaffungsmarktforschung kann je nach Infor-
mationsbedarf als laufende oder fallweise Daten-
sammlung durchgeführt werden. 
2. Untersuchungsobjekte der Beschaffungsmarkt-
forschung 
a) Produkt 
Das zu beschaffende Gut muß in seinen technischen 
Spezifikationen bekannt sein, wenn Marktinformatio-
nen über einen gegebenen Beschaffungsbedarf erho-
ben werden sollen. Dazu gehören auch Informationen 
über alternative Herstellungsverfahren, deren techni-
sche Eigenschaften und Besonderheiten. Strategische 
Beschaffung zeichnet sich nun aber dadurch aus, daß 
nicht grundsätzlich von einem exakt definierten 
Bedarf ausgegangen wird, sondern daß Freiheitsgrade 
im Hinblick auf neue technische und organisatorische 
Problemlösungen zugestanden und genutzt werden. 
Deshalb ist es Aufgabe der Beschaffungsmarktfor-
schung, neue Entwicklungen bei Produkt-, Verfah-
rens- und Werkstofftechnologien zu beobachten und 
den Unternehmen verfügbar zu machen. Die Beschaf-
fung wird so zu einer "Innovationsdrehscheibe" des 
Unternehmens. 
b) Marktstruktur 
Eine wichtige Aufgabe der Beschaffungsmarktfor-
schung besteht darin, die strukturellen Besonderhei-
ten der Anbieter- und Nachfrageseite der Beschaf-
fungsmärkte zu untersuchen. Auf der Angebotsseite 
sind die Anzahl der Anbieter und deren Marktanteile 
von Bedeutung, denn sie bestimmen die jeweiligen 
Marktseitenverhältnisse und damit die Einsatzmög-
lichkeiten der beschaffungspolitischen Instrumente. 
Daneben müssen Informationen über die am Markt 
angebotenen Qualitäten, die in einer Branche verfüg-
baren Kapazitäten (installierte Produktionskapazitä-
ten, aktueller Auslastungsgrad, Neuplanungcn, 
Lager-bestände), die Elastizität des Angebots, die 
Konkurrenzsituation sowie die geographische Vertei-
lung möglicher Lieferanten ("international sourcing") 
erhoben werden. 
Die Untersuchung der Nachfrageseite des Marktes 
dient zur Bestimmung des eigenen Marktanteils und 
damit der Machtposition in einem marktliehen Aus-
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Preisstrukturanalyse Preisbeobachtung Preisvergleich 
Untersuchungsobjekt Zusammensetzung des Preises eines 
Lieferanten aus Kostenbestandteilen 
Verlinderung des Preises eines 
Produktes im Laufe der Zeit 
Preise verschiedener Lieferanten bzw. 
verschiedener Qualitliten 
undGewinn 
Untersuchungsziel OberprVfung der Angemessenheil eines Prognose der zukVnftigen Entwicklung Auswahl von Produktqualitllt und 
Preises als Grundtage der als Grundtage der Lieferanten (im Rahmen des 
Preisverhandlung Beschaffun~sdisposition und der Angebotsvergleichs) 
Kontraktpo itik 
Hauptanwendungsgebiet Produkte, auf deren Preishöhe der Produkte, die eine hohe Preisvarisbilitllt Produkte, die zu unterschiedlichen 
Abnehmer Einfluß ausoben kann aufweisen Preisen und unterschiedlicher Qualitl1t 
von mehreren Lieferanten bezogen 
werden können. 
Abb. 4: Analyse des Beschaffungspreises (Arnolds/Heege/Tussing 1990, S. 122) 
tauschsystem. Im Falle von abzusehenden Versor-
gungsengpässen muß eine störungsfreie Bedarfsdek-
kung über feste und längerfristig abgeschlossene Lie-
ferverträge sichergestellt werden, die möglicherweise 
andere Nachfrager von der Belieferung ausschließen 
(Exklusivvereinbarungen). Marktstarke Nachfrager 
sind in der Lage, Meistbegünstigungsklauseln durch-
zusetzen: von anderen Nachfragern ausgehandelte 
Preis- und Konditionenvorteile werden ohne weiteres 
den eigenen Geschäftsbeziehungen zugrunde gelegt. 
Schließlich bildet die Analyse der Nachfrage-
beziehungen die Informationsgrundlage für mög-
liche zwischenbetrieblic;he Beschaffungskooperatio-
nen (Arnold 1989). ! 
Die zeitpunktbezogene Analyse der Angebots- und 
Nachfragestruktur muß durch Informationen über 
Marktbewegungen und -entwicklungen ergänzt wer-
den. Konjunkturelle Schwankungen werden die ein-
zelnen Beschaffungsgüter in unterschiedlichem Maße 
betreffen. Es gibt Güter, deren Preise, Lieferzeiten und 
Qualitäten im Konjunkturverlauf starken Schwankun-
gen unterliegen, während andere Marktobjekte nur 
wenig auf Veränderungen der allgemeinen Wirt· 
schaftslage reagieren. Die Konjunktur beeinflußt die 
Beschaffungspolitik im Sinne eines situativen Faktors; 
ähnlich wirkt sich der Lebenszyklus eines bestimmten 
Beschaffungsgutes aus. So kann es beispielsweise in 
der Wachstumsphase eines Gutes zu Versorgungseng-
pässen kommen, wenn die vorhandenen Kapazitäten 
der Lieferanten vollständig ausgelastet sind. Die Phase 
der Marktsättigung bzw. Stagnation ist i. d. R. mit 
Preiszugeständnissen der Lieferanten verbunden, da 
dann bereits "economies of scale" realisiert werden 
konnten und häufig auch Überkapazitäten entstehen. 
Neben periodischen Schwankungen muß die Beschaf-
fungsmarktforschung auch unregelmäßige Verände-
rungen wie z. B. Streiks, Währungsänderungen etc. 
beobachten. 
c) Lieferant 
Eine zunehmende Reduzierung der Fertigungstiefe 
von Industriebetrieben führt zu einer wachsenden 
strategischen Bedeutung der Beschaffungsfunktion im 
Unternehmen. Die größere Verantwortung für das 
Erfolgspotential rückt die Lieferanten als Marktpart-
ner der Beschaffung in den Mittelpunkt der Informa-
tionssammlung. Ein Lieferantenbeurteilungssystem 
muß den Informationsbedarf für alle Kaufsituationen 
befriedigen können. Im Falle des Erstkaufs ("schlecht 
definiertes Entscheidungsproblem") ist das Informa· 
tionsdefizit besonders groß. Neben den allgemeinen 
Unternehmensdaten eines Lieferanten müssen pro-
dukt- bzw. materialgruppenbezogene Informationen 
über Preisver halten, Qualität, Logistik und Technik 
erhoben und mit Hilfe einer Nutzwertanalyse aggre-
giert werden. Sie können folgenden Ursprung haben: 
- dv-maschinell erfaßbare Daten, die bei jeder Trans-
aktion mit einem Lieferanten anfallen (z. B. aktuel· 
!er Preis, Termintreue usw.), 
- subjektive Kriterien, die von den jeweiligen Ent-
scheidungsträgem situationsspezifisch bewertet 
werden (z. B. Kooperation bei Preisverhandlungen, 
Lieferflexibilität usw.), 
- Kriterien, die nur durch ein umfassendes Lieferan· 
tenaudit gewonnen werden können (z. B. Qualitäts· 
fähigkeit, Ablauforganisation in Disposition und 
Versand usw.). 
Die gewichteten Zielkriterien können je nach Informationsbe· 
darf (Einkaufssachbearbciter, Einkaufsleitung, Unternehmens· 
Ieitung) aggregiert und daraus relevante Kennzahlen(-+ Kenn-
zahlensysteme) für die Leistungsfähigkeit der Lieferanten ermit· 
telt werden. 
d) Preis 
Der Preis ist ein wichtiges Datum bei der Beurteilung 
von Märkten und Lieferanten; der Einfluß auf das 
Erfolgspotential des Unternehmens wird unmittelbar 
ersichtlich. Im einzelnen erstrecken sich die auf den 
Preis ausgerichteten Untersuchungen auf drei unter· 
schiedliche Bereiche (vgl.Abb. 4): 
- Preisstrukturanalyse, 
- Preisbeobachtung und 
- Preisvergleich (im Rahmen des Angebotsvergleichs) 
Während Preisbeobachtung und -vergleich gängige 
Verfahren darstellen, wird die Preisstrukturanalyse in 
der Praxis seltener durchgeführt. Die systematische 
Analyse der Angebotskalkulation eines Lieferanten 
kann ökonomisch nicht zu rechtfertigende Preisforde· 
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rungen aufdecken und Spielräume für Preisverhand-
lungen eröffnen. 
N. Aufbau eines Beschaffungsinformations-
systems 
Ein zentrales Problem für die Beschaffung in Unter-
nehmen ist die Bewältigung des ständig wachsenden 
Informationsbedarfs. Die große Bedeutung einer 
systematischen betrieblichen Informationsversorgung 
resultiert aus der zunehmenden Komplexität und 
Dynamik nationaler und internationaler Beschaf-
fungsmärkte. In einer empirischen Studie (Mintzberg 
1972) wurde festgestellt, daß Manager etwa die Hälfte 
ihrer Arbeitszeit nur mit der Übermittlung von Infor-
mationen verbringen. Eine bessere Informationsver-
sorgung auf allen Entscheidungsebenen steigert die 
Effizienz des Beschaffungsmanagements. 
Nach dem Inhalt lassen sich fünf Arten von Füh-
rungsinformationen unterscheiden: 
- Informationen über interne Operationen, 
- Informationen über unternehmensexterne Ereig-
nisse, 
- Informationen über die Ergebnisse von Analysen, 
- Informationen über Ideen und Trends, 
- Informationen, die Einflußnahmen ausdrücken. 
Der Aufbau eines Beschaffungsinformationssystems 
sollte sich an den Phasen der Informationsverarbei-
tung orientieren (Berthel1975): 
(1) Ermittlung des Informationsbedarfs 
- Ermittlung der an der Kaufentscheidung beteilig-
ten Personen/Rollen; 
- Ermittlung des spezifischen Informationsverhal-
tens der buying center-Mitglieder. 
(2) Informationsbeschaffung 
- Bestimmung der im Unternehmen vorhandenen 
Informationen, beispielsweise über Produkte, 
Lieferanten, Beschaffungsmärkte. Erfassung der 
Informationen in Marketing und Rechnungswe-
sen (- Kennzahlensysteme ). 
- Ermittlung und Erschließung möglicher Informa-
tionsquellen ( unternehmensextern und -intern). 
(3) Informationsaufbereitung und ·Speicherung 
Vorhandene Informationen müssen so aufberei-
tet werden, daß der Informationsbedarf verschie-
dener hierarchischer Ebenen im Unternehmen 
befriedigt werden kann. Informationen müssen 
daher in unterschiedlichem Detailliertheitsgrad 
verfügbar sein. Folgende Einzelprobleme sind zu 
lösen: 
- Verfügbare Informationen sind nicht ohne weite-
res vergleichbar (z. B. schlechte Vergleichbarkeit 
von Statistiken, mangelnde Aktualität). 
- Techniken der Informationsverarbeitung stehen 
nicht zur Verfügung oder werden nicht 
beherrscht. 
Bei den Entscheidungsträgern bestehen Akzep-
tanzprobleme hinsichtlich der Informationsver-
wendung. 
( 4) Informationsweitergabe 
Die Informationsweitergabe kann als Kommuni-
kationsprozeß in einem Sender/Empfänger-
Modell verstanden werden. Störungen des Infor-
mationsflusses resultieren nicht nur aus techni· 
sehen Mängeln des Informationsweges ("infor-
mation channel"); Sender bzw. Empfänger von 
Informationen können ebenso ursächlich für Stö-
rungen sein: 
Der Informationsproduzent weiß nicht, daß die 
von ihm produzierten oder gespeicherten 
Beschaffungsinformationen in anderen Unter-
nehmenshereichen benötigt werden. 
- Es fehlt an der Bereitschaft zur aktiven Kommuni-
kation. 
Zudem muß sichergestellt werden, daß vertrauliche 
Lieferanteninformationen, die dem Datenschutz 
unterliegen, nicht-autorisierten Dritten nicht zugäng-
lich sind. Der Benutzerkreis eines Beschaffungsinfor· 
mationssystems muß durch Zugangskontrollen und 
Nutzungsberechtigungen reglementiert werden. 
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